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Ter ou nao ter
uma clinica?
Ser ou ndo ser
um socio?

Eis as questodes!

om grande frequéncia,

sou procurada por médi-

cos quando estdo frente

a decisOes importantes e
inseguros na escolha do caminho
a seguir.

Em época de fusoes, aquisicoes
e tantas mudancas que estdo ocor-
rendo no mundo da oftalmologia,
aparecem cada vez mais incertezas
e pressdo pelo que vai acontecer
nesse ramo e como as clinicas se
posicionario com esse turbilhdo
de novidades.

Muitas questdes sao colocadas,
desde os tamanhos de clinicas que
serdo vidveis, se os donos atuais
continuarao a prestar servicos apos
uma eventual fusdo ou venda, quais
serdo as alternativas caso nao per-
manecam no negocio, qual preco é

justo numa possivel venda de sua
clinica e assim por diante.

Dois aspectos chamam a minha
atencao nesses casos: a situacao da
clinica em termos de organizacao e
estruturacdo de seu funcionamento,
com existéncia de dados confidveis
e reais que devem embasar uma boa
decisdo e a maneira do s6cio vende-
dor em avaliar os aspectos de venda
de seu negocio.

Nos casos em que tenho me en-
volvido, a primeira pergunta dos
sécios é bastante clara: quanto vale
a minha clinica? Com minha for-
macao em administracdo, a minha
primeira reacdo € a de pedir dados
sobre a vida da clinica: desde valo-
res gerados com todos os tipos de
atendimento - consultas, exames,
procedimentos, cirurgias e trata-

mentos - evolucao do nimero de
pacientes novos, mix de pacientes
de convénios e particulares, ticket
médio de procedimentos e de convé-
nios, balancetes mensais e balancos,
fluxo de caixa, até as despesas, inves-
timentos e retiradas de lucros. Essa
€ a base numeérica e tangivel que
preciso para poder estimar algum
valor da clinica, e assim responder
a pergunta formulada.
Repetidamente os dados que as
clinicas geram, sdo incompletos,
imprecisos e desestruturados e a
consequéncia direta, € a dificuldade
de se justificar o valor da clinica ao
interessado na fusdo ou aquisicdo.
Além de deixar o préprio sécio ven-
dedor insatisfeito com o resultado
que se obtém com esses numeros.
Um rdpido exemplo para ilustrar




0 exposto acima, pode ser visto nos
equipamentos que sio adquiridos
para a clinica, porém pagos pela
pessoa fisica. Quando se calcula o
valor tangivel do patrimoénio, esse
equipamento nio consta como um
bem da clinica. E possivel até que
ndo haja registro de quem pagou, ou
qual o percentual de cada sécio no
equipamento. Em casos de separa-
¢do de sGcios, especificamente, esse
€ um problema bastante frequente!
A quem cabe ficar com 0 bem? Qual
0 valor a ser pago ao sécio por ele?

Nao bastassem todas essas duvi-
das sobre o tangivel e mais ainda
sobre o intangivel, entramos no
segundo aspecto que levantei no
inicio do artigo: quais aspectos de-
vem ser levados em conta no caso
de uma possibilidade de fusdo ou
venda da clinica?

A primeira Preocupacao que
surge € o preco a ser cobrado, sem
duvida. Mas, o que acontece no mer-
cado? Quais sio as tendéncias? Eo
futuro desse sécio vendedor - deve
sair da clinica, caso o negocio se
concretize? Existe a possibilidade
de continuar trabalhando 14?2 Quais
seriam as condicées de trabalho,
financeiras, de comando e relaciona-
mento com os profissionais? B quais
$30 0s critérios de qualidade, tempo
de atendimento e remuneracao, por
exemplo?

Todas essas perguntas sio impor-
tantes e merecem cuidadosa ponde-
ragdo. O que percebo como tentativa
de respostas dos médicos, sécios de
clinicas, sdo justificativas na direcdo
de que perderio controle, o modo
de trabalho serd diferente e nao sa-
bem se estido dispostos a aceitar os
critérios de atendimento, remunera-
¢do e eventualmente novas estraté-
gias e objetivos da clinica. Isso, sem
falar que os valores que usualmente
$ao ofertados nio estio perto do que
sentem como valor de sey negocio.

Parte das
solucbes esta nas
maos dos sdécios de
clinicas: aprimorem
a gestao, usem
as ferramentas
disponiveis da
administracio,
tomem
conhecimento da
situacio real
de seu negécio

Mas, nessa oportunidade gostaria
de questionar um outro aspecto, que
considero nio menos importante na
equacdo dessa dificil decisio: o que
acontecerd com a clinica e com o
socio, dono dela, a longo prazo, se as
oportunidades que agora aparecem
nao forem aproveitadas?

Considero que essa reflexio deve
ser feita e de modo comparativo
quanto a tentativa de se adaptar a
uma eventual saida de seu nego-
cio, seja por venda ou fusio. Entdo,
qual € a tendéncia do mercado? Por
que investidores estio entrando e
formando grupos de clinicas e cen-
tros cirtirgicos se constituindo como
participantes mais significativos no
mercado? O que acontecerd com as
clinicas menores? Quais as inten-
¢oes de alguns planos de satide ao
adquirirem clinicas provendo ser-
vicos diretos aos seus segurados?

Se a decisio for de nio vender a
sua clinica, qual € o futuro dela? E
sabido que os planos de satide tém

universovisual

perdido segurados em funcio do
desemprego e situa¢do economica
do pais. Haver4, entao, espago para
concorrer? Qual € o grau de depen-
déncia da clinica com esses planos?
A clinica € lucrativa? Ela tem au-
mentado o nimero de pacientes
novos e o de pacientes atendidos?
Tem conseguido melhorar o valor
de seu ticket médio? Est4 crescendo?

Se ndo existem nimeros con-
fidveis para entender a rea] situa-
¢do e uma séria consideracio das
alternativas, entre vender ou se
associar, como entio poderd ser
tomada qualquer decisio? Qual ¢
a chance de sucesso, qualquer que
seja a escolhida?

Parte das solucées est4 nas maos
dos sécios de clinicas: aprimorem
a gestdo, usem as ferramentas dis-
poniveis da administracdo, tomem
conhecimento da situacdo real de
seu negocio; busquem entender as
mudangas de mercado, com seus
colegas, com pessoas de fora do
ramo, com as associa¢des, com con-
sultores e parceiros. Nio descartem
qualquer alternativa antes de uma
boa reflexio das consequéncias de
ficar ou nio na posicdo de sécios.
Exercam a ética de sécios investido-
Tes para avaliar o que estd no prelo.
Balanceiem a €mocao, de ser dono,
de ter uma clinica, em detrimento
a uma decisio racional que tenda
bara uma solucio de médio e longo
Prazos e que garantam a sobrevi-
véncia de seu negocio. Comparem
as situagées - manter como estd e
correr o risco do negécio ou partir
para um novo desafio de ser sécio
de outros profissionais e ter que en-
carar outros riscos em uma clinica
agora diferente ou ainda exercer a
medicina sem os riscos como dono
de sua clinica?

Afinal, ter ou nio ter uma cli-
nica? Ser ou nio ser sécio? Eis as
questoes! %
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